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BAB IV
KESIMPULAN dan SARAN
A. Kesimpulan
1. Karakteristik Responden
Temuan penelitian ini berlaku pada pengunjung kedai Starbucks
Coffee yang berada di Ambarrukmo Plaza Yogyakarta. Peneliti tidak
membedakan gender dari responden, namun yang menjadi responden
dalam penelitian ini adalah para pengunjung kedai Starbucks Coffee yang
telah melakukan transaksi pembelian.
Tabel distribusi frekuensi responden (tabel 10), terlihat jika
karakteristik responden secara spesifik adalah kebanyakan mereka yang
melakukan kunjungan sebanyak 1x dalam satu bulan terakhir dan yang
melakukan kunjungan sebanyak 1x seminggu dalam satu bulan terakhir.
Selain itu kebanyakan dari responden dalam penelitian ini melakukan
transaksi pembelian sebanyak Rp 100.000,00 – Rp 110.000,00 dalam satu
kali pembelian produk.
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
Hasil temuan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat
menarik kesimpulan dari “Pola Hubungan Faktor-Faktor yang
Mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk Starbucks Coffee”. Analisis
hasil penelitian dilakukan terhadap 88 orang responden konsumen
Starbucks Coffee menunjukkan bahwa ada faktor-faktor yang
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mempengaruhi keputusan pembelian, dan faktor-faktor tersebut
membentuk suatu pola hubungan. Berikut ini adalah bagan pola faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian produk Starbucks Coffee.
Terpaan Kelompok
Informasi Acuan
0.416 0.023
(0.000) (0.0736)
Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan
Masalah 0.350 Informasi 0.234 Alternatif 0.775 Pembelian
(0.001) (0.014) (0.000)
Motivasi
0.204(0.040)
Pengetahuan
0.341(0.001)
Tingkat
Keterlibatan 0.097(0.299)
Bagan 7. Model yang telah disesuaikan
Berdasarkan bagan 7, terlihat hubungan yang paling kuat
mempengaruhi sehingga terbentuk variabel keputusan pembelian adalah
variabel evaluasi alternatif (R= 0.775).Hal ini disebabkan karena pada
tahapan evaluasi ini responden memproses semua informasi maupun
motivasi diri yang memiliki kecocokan yang signifikan dengan diri
responden sehingga pada akhirnya memutuskan untuk membeli produk.
Hasil yang ada memperkuat pendapat Kotler dan Armstrong (1996)
dimana dalam tahap evaluasi konsumen membuat peringkat merk dan
membentuk niat untuk membeli. Selain itu diperoleh hasil bahwa evaluasi
alternatif sebelum mempengaruhi keputusan pembelian, telah lebih dulu
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dipengaruhi oleh pencarian informasi, pengetahuan dan motivasi. Hal
tersebut menunjukkan jika proses pencarian informasi, pengetahuan dan
motivasi adalah hal-hal yang diproses dalam tahap evaluasi alternatif
sebelum nantinya responden memutuskan untuk membeli produk.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa kelompok acuan tidak
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini tidak
mampu membuktikan pendapat Albert dan Loudon (1989) bahwa
keyakinan seseorang dapat dipengaruhi orang lain ketika memutuskan
pilihan. Pada kenyataannya, kelompok acuan tidak memberikan pengaruh
yang berarti dalam membentuk keputusan pembelian. Kelompok acuan
yang berupa kelompok primer (keluarga) maupun kelompok sekunder
(teman) tidak mampu memberikan pengaruh yang berarti pada responden
dalam membentuk keputusan untuk membeli produk Starbucks Coffee.
Kesimpulannya, faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian produk Starbucks adalah terpaan informasi, pengenalan
masalah, pencarian informasi, motivasi, pengetahuan serta evaluasi
alternatif. Faktor yang memiliki efek langsung paling tinggi adalah
variabel evaluasi alternatif, sedangkan variabel kelompok acuan walaupun
berpengaruh secara langsung namun tidak memberikan pengaruh yang
signifikan seperti yang ditunjukkan dalam bagan 7.
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B. Saran
1. Secara Akademis
Dalam penelitian ini terdapat beberapa hubungan yang secara
teoritis dinyatakan berkaitan dan memang terbukti. Namun terdapat
beberapa teori yang tidak terbukti dalam penelitian ini, yaitu tingkat
keterlibatan yang tidak memberikan pengaruh pada evaluasi alternatif dan
kelompok acuan yang tidak memberikan pengaruh pada keputusan
pembelian. Oleh karena itu pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat
melengkapi penelitian ini dengan variabel-variabel maupun indikator lain
yang dapat menyempurnakan pola hubungan pengaruh keputusan
pembelian produk. Sehingga nantinya penelitian selanjutnya dapat
memberikan hasil yang lebih baik daripada penelitian ini.
2. Secara Praktis
Hasil penelitian ini menunjukkan jika faktor evaluasi alternatiflah
yang paling mempengaruhi keputusan pembelian. Sedangkan faktor-faktor
yang membentuk evaluasi alternatif adalah pencarian informasi, motivasi,
dan pengetahuan. Starbucks Coffee telah cukup berhasil membangun
motivasi serta memunculkan permasalahan dalam diri konsumen.
Ketersediaan informasi yang dirasa telah cukup sehingga dapat
membangun keinginan baru di diri konsumen. Namun informasi yang
disebar masih terbatas di media-media tertentu. Penulis berharap Starbucks
Coffee bisa memberikan informasi di media massa yang lebih umum,
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seperti surat kabar dan televisi, sehingga lebih banyak lagi calon
konsumen yang bisa diraih.
3. Secara Metodologis
Melalui penelitian ini, penulis berharap akan ada lebih banyak lagi
penelitian yang menggunakan path analysis sebagai metodologinya. Path
analysis tidak hanya untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
sesuatu, namum juga dapat melihat pola dari hubungan tersebut.











































